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Partant du constat que des préférences sociales très différentes peuvent conduire, assez paradoxalement, à 
des  comportements  assez  similaires  en  jeu  d’ultimatum,  ce  papier  a  pour  ambition  de  proposer  une 
méthode d’identification de ces préférences. Nous proposons une modélisation théorique en incertitude du 
comportement de trois types de joueurs : les égoïstes, les compétiteurs  et les  averses à l’inégalité et 
testons, lors d’une session expérimentale, son pouvoir prédictif des préférences sociales. Nous montrons 
alors que celles-ci peuvent être identifiées avec précision : lors d’un questionnaire post-expérimental, plus 
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De  nombreuses  recherches  expérimentales  sur  le  jeu  d’ultimatum  à  un  répondant  montrent 
clairement que les individus ne se comportent pas comme de simples égoïstes. Bon nombre d’entre eux se 
comparent aux autres, et intègrent dans la définition de leur propre satisfaction le paiement de ceux avec 
qui ils interagissent. Ils affichent ainsi des « préférences sociales » quant aux niveaux respectifs de leur 
paiement et de celui de l’autre. 
Toutefois, tous ne ressentent pas les mêmes préférences. Il semble ainsi que l’on puisse identifier au 
moins quatre motifs guidant les choix des individus. 
Il y a tout d’abord l’altruisme inconditionnel de ceux qui tirent de la satisfaction à donner aux autres, 
même si cela réduit d’autant leur propre paiement. De telles personnes ne rejettent jamais les offres qu’on 
leur propose, si inégalitaires soient elles, car elles voient toujours dans la jouissance de l’autre une source 
de satisfaction. Dès lors, si on ne peut exclure totalement une telle préférence, il est clair qu’elle se heurte 
à l’ampleur des comportements de rejets d’offres positives que l’on constate en expérimentation, et il 
nous faut clairement envisager d’autres types de préférences. 
Un deuxième motif à l’action pourrait être la réciprocité ou « justice réciproque » (Güth, Marchand et 
Rullière (1997), Falk et alii (1999, 2000a, 2000b)). Une personne mue par un tel motif se comporte en 
fonction de l’intention qu’elle prête à l’autre : elle récompense les actions qu’elle perçoit comme positives 
(en acceptant son offre par exemple) et, au contraire, punit celles qu’elle juge hostiles.  
L’aversion à l’inégalité constitue une troisième préférence sociale (Fehr et Schmidt (1999), Bolton et 
Ockenfels (2000)). Un individu averse à l’inégalité souffre des différences de traitement, quelles qu’elles 
soient. Sa satisfaction diminue donc d’être désavantagé par rapport à l’autre, mais aussi, même si souvent 
dans  une  moindre  mesure,  d’être  avantagé.  Les  comportements  qui  en  résultent  –le  refus  d’offres 
inégalitaires et la promotion d’offre équilibrées- ressemblent alors considérablement à ceux adoptés par 
des individus « réciproques ». Ils ne peuvent le plus souvent être clairement distingués. 
Enfin l’envie constitue également un motif possible à l’action (Kirchsteiger (1994), Mui (1995), Schmitt 
(2004)). Elle pousse au contraire les individus à obtenir le paiement le plus élevé possible, même s’ils 
sont déjà avantagés par rapport à l’autre. 
La littérature, jusque récemment, a accordé peu d’attention à l’hétérogénéité des préférences. Pourtant il 
fait peu de doute que plusieurs types d’individus cohabitent dans une même population, dont l’homo 
œconomicus  « classique »  intéressé  par  son  seul  paiement.  Et  les  individus  eux-mêmes  n’en  sont 
certainement pas dupes : ils perçoivent également la coexistence de plusieurs types, ce qui influence leur 
comportement. Les écarts entre les offres observées en expérimentation et la prédiction « classique » 
d’offres totalement inégalitaires tiennent certainement autant à la perception de l’existence de préférences 
sociales chez les répondants qu’aux préférences sociales des offreurs. Un égoïste peut ainsi fort bien être 
amené  à  formuler  des  offres  égalitaires  s’il  perçoit  comme  très  probable  la  confrontation  avec  un 
répondant affichant une préférence sociale (a fortiori si elle est exacerbée). Il devient alors crucial – par 
exemple pour un employeur qui met en place un nouveau système de rémunération – de clairement 
identifier les préférences sociales des individus, de même que leur représentation des autres. Il ne peut en 
effet guère espérer de résultats de la mise en compétition entre salariés averses à l’inégalité, alors même 
qu’elle s’avérerait performante si les salariés se révélaient envieux. 
L’objectif de ce papier est de proposer une procédure visant à l’identification, pour chaque individu, de sa 
préférence sociale. La voie suivie pour cela, assez classique, repose sur la construction d’un protocole 
expérimental discriminant : les individus sont invités à prendre un ensemble de décisions dans un jeu 
d’ultimatum de sorte que leurs choix révèlent leurs préférences. L’identification se fait alors en comparant 
les choix de l’individu avec les choix théoriques des individus de chaque type. 
Dans ces conditions, pour parvenir à discriminer les motifs à l’action, nous avons tout d’abord, sur la base 
d’un modèle original, établi les comportements attendus des joueurs en fonction de leurs préférences et de 
leurs perceptions. Le modèle et les prédictions théoriques auxquelles il conduit font l’objet de la première 
partie de cet article. 
Nous avons ensuite conduit une expérimentation de jeu d’ultimatum discriminante des préférences des 
individus.  Sa  présentation  constitue  l’objet  de  la  deuxième  partie  de  cet  article.  Nous  y  mettons  en 
évidence la coexistence de différents types de joueurs. En effet, de manière assez peu surprenante, près de 
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dans de nombreux papiers, cette hypothèse reste donc pertinente pour la description des comportements 
des individus. Mais plus surprenant, au regard de certaines études soulignant la prégnance de l’aversion à 
l’inégalité,  nous  avons  détecté  une  large  majorité  de  joueurs  envieux  dans  l’autre  moitié  de  notre 
échantillon. Comme le conclue Schmitt (2004), les joueurs cherchent peut être plus à être perçus comme 
équitables  qu’ils  ne  le  sont  vraiment.  Toutefois,  au  delà  du  « calibrage »  des  préférences  dans  une 
population donnée, l’intérêt de cette expérience tient tout autant à la validation d’une procédure robuste 
d’identification  des  préférences  sociales :  lors  d’un  questionnaire  post-expérimental,  les  joueurs  eux-
mêmes ont très majoritairement validé l’identification que nous avions menée de leur préférence sociale. 
 
 
I  Le modèle  
 
I-1  La représentation des préférences 
 
Les  préférences  sociales  des  agents  d’une  population  sont  a  priori  hétérogènes  en  genre  comme  en 
intensité. Différents types d’individus cohabitent en effet, les égoïstes « classiques » à coté des envieux 
ou des équitables. De même, au sein d’une même classe d’individus, l’intensité de la préférence sociale 
peut varier : si certains se sentiront par exemple très concernés par l’égalité des traitements, d’autres la 
souhaiteront  moins  ardemment.  Il  nous  fait  dès  lors  disposer  d’une  fonction  d’utilité  qui  puisse 
précisément illustrer l’hétérogénéité des préférences des agents. 
La  fonction  d’utilité  de  Fehr  et  Schmidt  (1999),  initialement  construite  pour  la  représentation  de 
l’aversion à l’inégalité, permet une telle représentation dès lors qu’elle est réécrite et modifiée (Bierla et 
Richard (2005)). 
Elle s’écrit en effet, dans un cadre à deux agents,  
 
  
Ui = xi   i sup x j   xi,0 { }  i sup xi   x j,0 { }  i    i   0  
 
Cette  écriture  traduit  une  certaine  préférence  des  agents  pour  les  situations  égalitaires.  En  effet 
parallèlement au paiement propre ( i x ) qui ne contribue, lui, qu’à la satisfaction de l’individu, cohabitent 
deux termes qui réduisent le niveau d’utilité de l’agent. Ces deux termes en effet ne s’annulent qu’en cas 
de  parfaite  égalité  du  partage  ( ) j i x x =   et  réduisent  la  satisfaction  sinon.  L’inégalité  qui  se  fait  au 
détriment de l’individu (mesurée par le second terme) est par ailleurs distinguée de celle qui est en sa 
faveur (mesurée par le troisième terme). La restriction  i i        exprime ainsi le sentiment commun que 
nous  souffririons  plus  d’une  inégalité  qui  s’opèrerait  à  notre  détriment  que  d’une inégalité  qui nous 
favoriserait. 
Cette fonction peut toutefois être réécrite de manière équivalente 
 
  
Ui = xi   i sup x j   xi,0 { }  i sup xi   x j,0 { }  i    i   0
       Ui = xi  
 i +  i
2
xi   x j +
 i   i
2
xi   x j ( )  i    i   0
       Ui = xi   ai xi   x j + bi xi   x j ( ) ai =
 i +  i
2
et b =




Ainsi réécrite, la fonction d’utilité de Fehr et Schmidt dévoile clairement les deux sentiments qui la sous-
tendent. Le deuxième terme de cette expression mesure en effet la perte de satisfaction qu’inspire la seule 
inégalité, quelle qu’en soit la nature, et témoigne ainsi d’une préférence pour l’équité. Mais le troisième 
terme  mesure,  lui,  la  satisfaction  générée  par  la  seule  envie,  qui  pousse  l’individu  à  rechercher  un 
paiement plus élevé que son partenaire, même s’il est déjà avantagé.  
Dès lors qu’est levée la restriction classique β ≥ 0 (et donc  i i a b   ), le sentiment d’envie peut s’avérer 
prégnant dans le comportement des individus, et la fonction permet alors la représentation des différentes 
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et de la réécrire alors :  
  
Ui xi,x j ( )= p xi   q xi   x j + q' xi   x j ( ) 
avec  1 , 0 , 0 , 0
' ' = + +       q q p q q p . 
La satisfaction retirée par le joueur  i d’un partage ( ) j i x x ,  apparaît comme la moyenne pondérée de 
l’utilité  directe  de  i x ,  de  l’insatisfaction  ressentie  du  fait  de  l’inégalité  (représentée  par  le  terme 
j i x x     ) et de la satisfaction (ou de l’insatisfaction) à percevoir plus (ou moins) que son adversaire 
(représentée par le terme ( j i x x   )). 
Le libre jeu entre 0 et 1 des trois coefficients de pondération permet de couvrir la multitude des attitudes 
individuelles possibles : de la sagesse impavide de celui qui ne tient compte que de sa propre portion 
( 0 ' , 1 = = = q q p ),  à  l’ultra  égalitarisme  de  celui  que  seule  préoccupe  l’inégalité  des  positions 
( 0 ' , 1 = = = q p q ) en passant par l’esprit de compétition effréné de celui qui n’est concerné que par sa 
position relative ( 0 , 1 ' = = = q p q ). 
Si la famille de fonctions d’utilité ainsi définie permet ainsi d’embrasser des cas où le souci de l’équité se 
mêle  à  l’emprise  de l’envie,  nous  n’en retiendrons  dans  la  suite  que  les  deux  figures  polaires  de  la 
« pure » envie et de la « pure » équité (l’intensité de chacun de ces deux sentiments restant toutefois 
graduée par le facteur de pondération introduit dans la fonction). 
Supposer des joueurs envieux revient à poser q = 0 et la fonction s’écrit ainsi :  
  
Ui xi,x j ( ) = pxi + q xi   x j ( ) 
avec  1 = + q p , 
  
q   0,1 [ ]. 
Le coefficient q s’interprète comme le degré d’envie du joueur. Quand  0 = q , le joueur ne se préoccupe 
que de son propre paiement, sans égard pour ce que son « adversaire » peut obtenir dans l’échange. 
Quand  1 = q ,  l’individu  ne  prête  attention  qu’au  différentiel  de  paiement  avec  son  adversaire.  Il 
n’éprouve alors d'autre besoin que celui d’avoir plus que l’autre, et la comparaison des paiements obtenus 
constitue l’unique argument de sa fonction d’utilité. Il est parfaitement envieux. Enfin, pour toute valeur 
de 
  
q   0,1 ] [, l’individu tire conjointement de la satisfaction à percevoir un paiement élevé et un paiement 
supérieur à celui de l’autre. 
 
Supposer des joueurs équitables  revient à poser q’ = 0 et, dans ce cas, la fonction s’écrit :  
  
Ui xi,x j ( ) = pxi  qxi   x j  
avec  1 = + q p , 
  
q   0,1 [ ]. 
Le coefficient  q s’interprète à présent comme le degré d’équité de l’individu. Pour  0 = q , l’individu ne 
montre aucun souci d’équité, et sa fonction d’utilité est une fonction linéaire croissante de son seul gain 
propre. Pour  1 = q , il est parfaitement équitable et ne « recherche » que l’égalité entre le paiement de son 
adversaire et le sien. Enfin, pour toute valeur de 
  
q   0,1 ] [, l’individu tire conjointement de la satisfaction 
à percevoir un paiement élevé et proche de celui de son adversaire. 
 
Ce sont sous ces deux hypothèses extrêmes, envie et équité, que nous étudierons les solutions du jeu 
d’ultimatum à répondant unique en situation d’information incomplète. 
Etudier le jeu à un offreur (joueur n°1) et à un répondant (joueur n°2) doit nous amener ainsi à envisager 
quatre  configurations  possibles  selon  la  nature  de  chacun  des  joueurs  (offreur  envieux  ou  équitable, 
répondant envieux ou équitable). Néanmoins, nous remarquerons au préalable que l’expression de l’utilité 
d’un répondant face à une proposition de partage 
  
xi,x j ( ) s’écrit de la même manière, qu’il soit envieux 
ou équitable pour le jeu étudié ici (un offreur contre un répondant). Elle s’écrira pour un répondant 
envieux  
  
U2 xi,x j ( ) = p2x j + q2 x j   xi ( ) 
Et pour un répondant équitable 
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U2 xi,x j ( ) = p2x j  q2 x j   xi
= p2x j + q2 x j   xi ( )
 
 
L’explication est simple : envieux et équitable diffèrent dans leur comportement d’offreur mais non celui 
de répondant (tout au moins tant qu’ils ne se voient pas offrir plus de la moitié de l’enjeu par un offreur 
irrationnel). Ils éprouvent en effet la même aversion pour une situation déséquilibrée, soit parce qu’elle 
est inégalitaire, soit parce qu’elle les désavantage. Dans ces conditions, seuls deux cas seront à résoudre : 
celui où l’offreur est envieux et celui où l’offreur est équitable. 
 
 
I-2  Résolution du jeu : cas où l’offreur est envieux 
 
En information complète (l’offreur connaît parfaitement l’intensité de la préférence sociale du répondant), 
le jeu se résout assez facilement : l’offreur cherche en effet la part la plus élevée possible sous contrainte 
cependant que le répondant accepte le partage, soit  
  
U2 xi,S   xi ( )  U2 0,0 ( )  q2  









Le répondant accepte donc tout partage proposé si son degré  2 q  est suffisamment faible. 
En situation d’information incomplète, le joueur ignore en général à peu près tout de son opposant, en 
particulier dans le contexte d’une expérimentation. Le protocole ne spécifie en effet généralement pas les 
caractéristiques de chacun, et se pose alors la question de savoir comment l’offreur se comporte lorsqu’il 
ignore le degré d’envie ou d’équité du répondant. 
Dans ce cadre, les joueurs ne  connaissent pas l’importance que l’adversaire accorde à  son paiement 
relatif.  Cependant  l’offreur  ne  peut  ignorer  l’importance  de  ce  facteur  dans  le  comportement  du 
répondant. Il n’a donc d’autre issue que d’émettre une conjecture sur le degré  2 q  de son adversaire. Plus 
précisément, le joueur envisage ex nihilo l’ensemble des valeurs qu’il pense que  2 q  pourra prendre à 
travers une fonction de répartition généralement assez simple. 
Dès lors, soit 
  
FQ







  , la fonction de répartition de la variable aléatoire  Q au point     
 
 
   
 






probabilité d’acceptation du partage proposé 
  
xi,S   xi ( ) est     
 
 
   
 





F .  
Dans ces conditions, l’espérance d’utilité de l’offreur peut s’écrire 
  
E U1 xi,x j ( ) [ ] = P Q  q2 ( )U1 xi,x j ( )+ P Q> q2 ( )U1 0,0 ( )
= FQ














Si l’on considère que la variable aléatoire Q suit une loi uniforme de paramètre 1, soit  
  
Q  U 1 ( ) 
  
   0   q  1,
fQ q ( ) =1
FQ q ( ) =








et que l’offreur maximise son espérance d’utilité, la solution du problème de maximisation de l’espérance 
d’utilité est 
                                                 
1 En effet, tout partage égalitaire est systématiquement accepté, et un offreur rationnel ne s’octroie donc jamais moins que la 
moitié de la somme. 
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   q1S + xi q1 +1 ( ) [ ]+ q1 +1 ( )  FQ






















1   q , la contrainte impose 
2
S















   
 
Les issues du jeu, fonction de l’intensité de la préférence sociale de l’offreur, peuvent être résumées de la 
manière suivante (tableau n°1) :  
Tableau n°1 : Parts proposées et probabilité d’acceptation 
selon le degré d’envie de l’offreur 
VALEURS DE  1 q   0           ...           1/3           1/2               1 
S
xi   50%      ...         50%        57,7%        70,7% 
S
x j   50%      ...         50%        42,2%        29,3% 
Probabilité 
d’acceptation  1            ...              1            0,73            0,41 
 
 
I-3  Résolution du jeu : cas où l’offreur est équitable 
 
La fonction d’utilité de l’offreur équitable s’écrit :  
  
U1 xi,x j ( ) = p1xi  q1 xi   x j  
Cette fonction s’exprime, selon la part qu’il s’octroie, de la manière suivante  
  
 xi  
S
2
,U1 xi,S   xi ( ) = 1+ q1 ( )xi  q1S
 xi  
S
2
,U1 xi,S   xi ( ) = 1  3q1 ( )xi + q1S
 
On remarque alors que :  
  i) 
  
 q1, la fonction d’utilité est croissante sur l’intervalle     
 





. Même fortement équitable, 
l’offreur s’octroie toujours, fort logiquement, au moins la moitié de l’enjeu. 
  ii) par contre, sur l’intervalle    
 





, la fonction d’utilité de l’offreur est :  
    - décroissante si 
3
1
1   q  
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3
1
1 < q  
Il en résulte que 
- si l’offreur a une forte préférence pour l’équité (
3
1










 car la fonction d’utilité 
est strictement croissante en  i x  sur     
 





et décroissante en  i x  sur     
 






- si l’offreur montre une faible propension à l’équité (
3
1
1   q ), il va essayer de pousser son avantage au 
maximum, la fonction étant croissante sur     
 





. A nouveau, dans ce cas, l’offreur a intérêt à augmenter 
sa part tant que sa proposition est acceptée par le répondant : il doit donc savoir jusqu’où ne pas être 
« trop gourmand », de sorte à satisfaire le répondant, ce qui exige : 
  




Dans ce cas, si 
3
1
1   q , la solution est donc 
  











   
 
Nous  pouvons  ainsi  résumer  les  propositions  théoriques  du  jeu  d’ultimatum  simple  en  information 
complète où l’offreur est un joueur équitable dans le tableau ci-dessous. 
Tableau n°2 : Offre de partage et degré d’équité de l’offreur en information complète 
1 q   0                  
3
1              1   
i x  
 


















On  constate  ainsi  que  si  l’offreur  est  suffisamment  équitable,  il  propose  un  partage  parfaitement 
égalitaire, et ce quelles que soient les préférences de son adversaire. L’absence d’information sur les 
préférences sociales de l’autre ne modifie donc pas son comportement si bien que pour 
3
1
1   q , la solution 
du jeu en information incomplète reste  
  











   
Le problème de maximisation de l’offreur, en incertitude, ne se pose ainsi que pour 
3
1
1   q . 
Dans ce cas, l’espérance d’utilité de l’offreur s’écrit,  ,
2
S
xi      
  
E U1 xi,S   xi ( ) [ ] = P Q  q2 ( ).U1 xi,S   xi ( )+ P Q> q2 ( ).U1 0,0 ( )
= FQ







   . 1  3q1 ( )xi + q1S [ ]
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L’offreur maximise son espérance d’utilité, et la solution est ainsi :  
  
Max  E U1 xi,x j ( ) [ ] = FQ







    1  3q1 ( )xi + q1S [ ]
 














    1  3q1 ( )xi + q1S [ ]+ 1  3q1 ( )  FQ







  = 0








(En supposant une distribution uniforme des valeurs de  1 q ) 
Nous remarquons que puisque 
3
1
1   q , la dérivée est toujours négative sur    
 













, et la solution du jeu est également :  
  











   
Les issues du jeu en information incomplète se résument alors simplement (tableau n°3) :  
Tableau n°3 : Parts proposées et probabilité d'acceptation selon le degré d’équité de l’offreur 
VALEURS DE  1 q   0             .…           1/3           ….               1 
S
x   50%        .…         50%          ….        50% 
S
y   50%        ....         50%           ….        50% 
Probabilité 
d’acceptation      1          ….           1            ….           1 
 
On constate ici que quel que soit le degré d’équité de l’offreur, celui-ci propose un partage égalitaire. 




1 > q , l’offreur propose un partage 50/50 parce qu’il est le seul à pouvoir satisfaire son goût prononcé 




1 < q , l’offreur ne propose le partage 50/50 que pour se prémunir d’un éventuel refus de la part d’un 
répondant trop envieux ou trop équitable. L’offreur souhaiterait donc s’octroyer une part plus importante 
mais se voit contraint par les exigences supposées de l’autre. 
plus élevée que la moitié de l’enjeu (entre 50% et 58%). Ce résultat reste toutefois en partie imputable à 
l’hypothèse d’équiprobabilité des préférences : ce n’est que parce qu’il est relativement probable qu’il 
interagisse avec un répondant très envieux ou très équitable que cet offreur peu équitable propose, malgré 
tout, un partage égalitaire. Mais si rencontrer un tel adversaire devient plus improbable, cet offreur doit en 
tout état de cause augmenter la part qu’il s’octroie
2. 
                                                 
2 Cela se formalise aisément en modifiant la fonction de densité des préférences. Ainsi en prenant  q fQ 2 2   = , ce qui traduit 
une  densité  plus  faible  de  répondants  très  envieux  ou  très  équitables,  l’offreur  s’octroie  jusqu’à  58%  de  l’enjeu.  Bien 
évidemment l’hypothèse inverse d’une densité plus forte de répondants très envieux ou très équitables pourrait être envisagée 
IESEG Working Paper Series 2005-ECO-03
8 
II  L’expérimentation 
 
II-1  Le protocole  
 
Les participants sont 44 étudiants de première année, âgés de 18 à 20 ans, d’école de commerce (IESEG- 
Université Catholique de Lille), recrutés dans cette école sur concours national après le baccalauréat. 
L’expérimentation s’est déroulée en Avril 2003, ce qui implique que les participants n’avaient reçu qu’un 
début de formation en économie et en gestion. Toutefois leur choix d’études traduit une orientation et 
vraisemblablement un intérêt pour ce domaine. Les sujets ont été recrutés au travers d’annonces passées à 
la fin de leurs cours.  
Nous avons organisé un jeu d’ultimatum à un offreur contre un répondant où étaient mises en jeu des 
sommes réelles de 15 euros environ (100 francs). Dans un premier temps, les 44 participants tenaient le 
rôle de répondant, puis dans un second temps, celui d’offreur. Ce jeu s’est déroulé en trois phases : deux 
coups ont été joués en tant que répondant, un coup en tant qu’offreur. Chaque joueur aura donc participé 
aux trois phases de l’expérience. Pour cela, nous avons organisé des confrontations en « double aveugle » 
avec  des  adversaires  virtuels  afin  de  maîtriser  les  paramètres  importants  de  l’expérience  que  nous 
présenterons après. Les joueurs n’ont toutefois jamais eu la moindre information, ni le plus petit doute 
grâce à une « mise en scène » leur laissant croire qu’il jouait face à un partenaire vivant. Il n’est pas rare 
en effet de faire jouer les participants contre des ordinateurs, que le joueur ait connaissance ou non de 
cette caractéristique. Dans tous les cas, cela n’introduit pas de biais dans l’expérience. 
Nous avons convoqué les étudiants dans une même salle : à leur arrivée, ils ont reçu aléatoirement un 
numéro de code. Ce code nous a permis de constituer trois groupes d’étudiants, placés dans trois salles 
différentes (comme nous avons organisé des rencontres « virtuelles », l’intérêt de les séparer en trois 
groupes était de leur faire croire que leur adversaire se trouvait dans un autre groupe). 
Une  fois  les  groupes  constitués  et  placés  dans  leurs  salles  respectives,  chaque  animateur  a  lu  les 
instructions puis a répondu aux éventuelles questions. Il est important de noter qu’avant les prises de 
décision, chaque participant était invité à compléter un questionnaire pré expérimental afin de s’assurer 
que les règles du jeu étaient bien comprises.  
 
- Phases 1 et 2 : réponses à deux offres de partage 
 
Chaque  étudiant  de  chaque  groupe  était  appelé  « joueur  rouge »  et  les  instructions  soumises  étaient 
identiques  pour  chaque  groupe.  Deux  offres  de  partage  (d’une  somme  de  100  francs)  ont  été  alors 
successivement soumises à chaque étudiant. 
Une première proposition de partage a été soumise à chacun : il s’agissait d’une répartition de 30 francs 
pour le « joueur rouge » et de 70 francs pour le « joueur bleu » (virtuel). L’ensemble des étudiants a reçu 
cette  même  proposition  sans  toutefois  en  avoir  conscience,  les  encadrants  empêchant  toute 
communication  entre  les  joueurs.  Les  participants  devaient  simplement  répondre  s’ils  acceptaient  ou 
refusaient ce partage. 
Une fois la réponse à la première offre collectée, une deuxième proposition de partage émanant d’un 
nouvel  adversaire  (toujours  fictif,  appelé  « joueur  vert
3 »)  a  été  distribuée  aux  joueurs.  Cette  fois  la 
proposition était différente, selon la réponse apportée à la première. Ainsi, cette deuxième proposition 
était de 20 pour le «joueur rouge » et 80 francs pour le « joueur vert », si le premier partage de 30/70 avait 
été accepté. L’offre était de 40 francs pour le « joueur rouge » et 60 francs pour le « joueur vert » si la 
première proposition avait été refusée. 
Ces  deux  premières  phases  du  jeu,  qui  mettent  le  joueur  en  position  de  répondant,  face  à  deux 
propositions successives avaient un intérêt bien précis : permettre de dévoiler l’intensité du « sentiment » 
de chaque joueur (valeur de ce degré q). Une réponse affirmative pour un partage 70/30 signifiait en effet 
que l’utilité ressentie pour ce répondant était positive (que sa fonction intègre l’argument d’envie ou 
                                                                                                                                                                          
(en prenant  q fQ 2 = ). Elle conduit ici nécessairement à une répartition équitable de l’enjeu quel que soit l’intensité de degré 
d’équité de l’offreur. 
3 Nous avons changé de couleur pour signaler que la proposition émanait d’un autre joueur. 
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9d’équité). Cette inégalité nous donne alors une précision sur l’intensité du sentiment du joueur (
7
3
  q ). 
La deuxième proposition permettait d’affiner l’estimation du degré d’envie ou d’équité, comme indiqué 
ci-dessous :  
 
             
n propositio ère 1
                                   
n propositio ème 2
                                                                                                   




























En choisissant la première offre nous même, puis en ajustant la deuxième en fonction de la première 
réponse, nous espérions ainsi amener le joueur à nous révéler la valeur du sentiment motivant ses actions, 
sans toutefois, pour le moment, déterminer la nature de ce sentiment, qui elle, relevait de la phase 3. 
 
- Phase 3 du jeu : une proposition de partage à formuler 
 
Pour déterminer la nature exacte du sentiment de chacun, nous devons analyser le comportement de ces 
joueurs  en  tant  qu’offreur.  En  effet,  en  tant  que  répondants,  envieux  et  équitables  se  comportent  à 
l’identique. Le motif ne peut alors être discriminé. Ce n’est qu’en introduisant une séquence d’offre que 
la nature du sentiment peut être dévoilée. 
Chaque étudiant dans chaque salle a été invité à formuler une offre de partage à un répondant tiré de 
nouveau au sort (pour éviter des comportements de vengeance ou de réciprocité rendus possibles lorsque 
les joueurs gardent le même adversaire). L’acception ou le refus de cette offre à un joueur fictif a été 
déterminée aléatoirement pour calculer le paiement du joueur. 
 
II-2  Les résultats de l’expérimentation 
 
La répartition des joueurs selon leurs réponses aux deux offres figurant dans le tableau suivant :  
 
Tableau n°4 : Comportements d’acceptation ou de refus des propositions 
    Partage 20/80  Partage 40/60 
    Oui  Non  Oui  Non 
    Eff.  %  Eff.  %  Eff.  %  Eff.  % 

















Non    10  22,7%  3  6,9% 
 
Ces réponses permettent de préciser un intervalle de valeur de l’intensité du sentiment animant chaque 
joueur dans ses actions. Quatre groupes de joueurs peuvent ainsi être constitués, en fonction de l’intensité 
du motif de comportement (sans pouvoir qualifier, le pour le moment, s’il s’agit d’envie ou d’équité). 
 
Tableau n°5 : Répartition des joueurs dans chaque groupe 
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1025 , 0 0 < < q   42 , 0 25 , 0 < < q   66 , 0 42 , 0 < < q   1 66 , 0 < < q  
Eff  %  Eff  %  Eff  %  Eff  % 
20  45,4%  11  25%  10  22,7%  3  6,9% 
 
Notre échantillon comprend donc 54,6% d’individus dont les décisions reposent sur une comparaison plus 
ou moins marquée de leur paiement avec l’autre, sans que l’on sache pour l’instant identifier la nature de 
ce motif. Pour parvenir à le déterminer, il nous faut maintenant caractériser la perception que le joueur a 
de ses adversaires. En effet, l’offre de partage formulée par le joueur dépend conjointement de ses propres 
aspirations  et  des  préférences  supposées  de  son  adversaire.  La  difficulté  de  la  construction  d’une 
procédure de discrimination des préférences sociales tient au fait que deux comportements identiques 
peuvent être le fait d’individus au profil et au croyances très différentes. Certains comportements sont en 
effet compatibles avec deux motifs à l’action (par exemple envie ou équité), comme on peut le constater 
sur les grilles de prédictions théoriques fournies en annexe. Toutefois certains motifs à l’action ne sont 
rendus compatibles avec les comportements observés que moyennant des hypothèses très fortes sur la 
perception que le joueur à d’autrui
4. Dans ce cas, ce motif a été jugé moins vraisemblable qu’un autre qui 
mobilise une hypothèse plus large sur la perception de l’autre. 
Ainsi tous les comportements de jeu de l’ensemble des 44 joueurs peuvent se justifier par le motif de 
l’envie, à des degrés très divers. Parallèlement 31 comportements sur 44 peuvent se justifier par le motif 
de  l’équité.  Sur  l’ensemble  des  participants,  il  y  a  donc  11  joueurs  sur  44  (soit  un  quart)  dont  le 
comportement  de  jeu  ne  peut  pas  s’expliquer  par  la  recherche  de  l’équité.  Ces  joueurs  sont  donc 
nécessairement  à  classer  parmi  les  envieux :  il  s’agit  de  ceux  dont  la  préférence  sociale  est  la  plus 
marquée  et  qui  se  traduit  par  des  comportements  de  refus  des  offres  inégalitaires  suivis  par  des 
propositions elles-mêmes inégalitaires. 
Nous constatons donc que le comportement de 33 joueurs peut s’expliquer à la fois par l’envie et par 
l’équité. Parmi ces 33 joueurs, l’attitude de jeu de 20 personnes en tant que répondant révèle que ces 
individus ne se soucient globalement que de leur propre gain, et se « moquent » bien de ce que leur 
adversaire peut gagner de plus ou de moins. Ils ne peuvent donc être véritablement classés ni comme 
envieux,  ni  comme  équitable. Leur  comportement  d’offreur  révèle  par  ailleurs  qu’ils  perçoivent  leur 
adversaire à leur image : aussi peu concerné par l’assiette du voisin qu’eux-mêmes. Ce constat nous 
amène à classer ces joueurs parmi les « classiques », c’est-à-dire ceux qui ne soucient que de leur propre 
situation et qui pensent que tout le monde agit ainsi
5.  
Restent donc 13 individus de notre échantillon dont le comportement peut conjointement s’interpréter à la 
fois  par  le  motif  d’envie  et  d’équité  et  dont  le  profil  a  été  déterminé  par  le  procédé  présenté 
précédemment (Cf. aussi annexe). 
Au final, la classification des joueurs selon leur profil
6 est la suivante :  
 














Classique  20  45,4% 
Envieux  19  43,2% 
Equitable  5  11,4% 
TOTAL  44  100% 
 
                                                 
4 Cf. l’annexe pour une illustration. 
5 Cette caractéristique expliquerait l’acceptation de partages très inégalitaires (70/30 et 80/20) et la proposition de partages 
inégaux (dans ce groupe, les offreurs exigeaient en moyenne 71,25% de l’enjeu).  
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en se basant sur les principes de l’individu rationnel et égoïste, défini comme l’homo oeconomicus par la 
théorie  économique.  Cette  hypothèse  reste  donc  tout  à  fait  pertinente  pour  la  description  des 
comportements d’une partie importante de la population. 
Mais notre échantillon comprend aussi près de 56% de joueurs (24 individus sur 44) pour lesquels la 
décision intervient au terme d’une comparaison entre leur sort et celui de l’autre et qui marquent donc une 
préférence sociale. Parmi eux, l’analyse nous montre que le sentiment d’envie domine largement dans ce 
groupe puisque 19 individus (soit 43,2% de l’échantillon total ou près de 80% des joueurs qui ne jouent 
pas de manière classique) ont un comportement de joueur envieux tandis que 5 seulement peuvent être 
considérés comme équitables. Ainsi, l’équité ne semble pas être un motif dominant chez les individus : il 
concerne seulement une très petite minorité (11,4% des joueurs de notre échantillon). 
Bien évidemment, la possibilité d’expliquer conjointement un même comportement par plusieurs motifs 
rend périlleux le fait de nous en servir pour identifier les préférences sociales des individus. Ainsi, dans 
l’optique d’une vérification de la procédure expérimentale menée ici, un questionnaire post expérimental 
a été transmis aux joueurs afin qu’eux mêmes puissent se prononcer sur la nature du sentiment qui guide 
leur choix. Parmi plusieurs possibilités, nous leur avons demandé de nous indiquer leur propre préférence 





Ce travail expérimental repose sur une identification ex post des profils des joueurs : le comportement 
révèle a posteriori la préférence sociale. 
Des applications peuvent au contraire exiger une identification ex ante des traits de caractères propres à 
chaque profil d’individu. Ainsi nous avons souligné l’intérêt pour un employeur souhaitant mettre en 
place  un  système  de  rémunération  d’identifier,  parmi  ses  salariés,  ceux  dont  la  satisfaction  dépend 
partiellement du paiement des autres. Ceux-ci sont en effet bien plus réceptifs à un système basé sur une 
évaluation  collective  ou  relative  de  la  performance.  De  même,  parmi  ceux-là,  il  est  souhaitable  que 
l’employeur puisse identifier ceux qui souhaitent l’égalité des traitements de ceux qui la rejettent. Un 
système collectif de rémunération (intéressement ou prime d’équipe) s’avérera certainement bien plus 
efficace  dans  le  premier  cas ;  un  système  basé  sur  la  compétition  entre  agents  (tournoi)  le  sera 
certainement plus dans le second cas. 
 
Cette identification ex ante des profils des individus relève traditionnellement de la psychologie. Une 
piste explorée par ce travail a alors précisément consisté à soumettre les joueurs à un test psychologique 
afin de relier le profil tiré de l’observation du comportement en jeu d’ultimatum à un certains de traits 
psychologiques de l’individu mis en évidence par le test. 
Le test retenu se devait d’être large afin de balayer une gamme importante de traits psychologiques de 
l’individu. Pour cette raison, nous avons retenu un test de personnalité, le 16PF5, adaptation française du 
test psychologique de Cattell L’ensemble des étudiants déjà répartis dans les trois salles a donc été soumis 
pendant 45 minutes au questionnaire de Cattell. Comme pour la plupart des tests psychologiques, chaque 
animateur  de  groupe  a  lu  les  instructions,  en  insistant  sur  le  fait  que  les  réponses  apportées  au  test 
garderaient un caractère strictement anonyme. 
Ce test, utilisé principalement en recrutement, permet de donner une information complète sur seize traits 
de la personnalité, appelés facteurs. Il permet par exemple d’analyser des traits de caractère comme la 
« capacité  relationnelle »,  « l’ouverture  d’esprit »,  la  « réaction  conflictuelle »  ou  la  « résistance  à  la 
frustration ».  Le  16PF5  analyse  ainsi  un  grand  nombre  de  facteurs  relatifs  à  la  qualité  des  relations 
sociales de l’individu, ce qui se révèle extrêmement pertinent pour traiter de notre problématique. Il 
aboutit à la construction de seize échelles primaires bipolaires centrées et normalisés (note de 1 à 10, 
écart-type de 1,5). Cette caractéristique a une double signification. Tout d’abord, les notes élevées aux 
facteurs ne doivent pas être interprétées comme de bonnes notes, ni les notes basses comme de mauvaises 
notes. La deuxième implication qui en découle, est que les notes basses comme les notes élevées au 
facteur ont une signification particulière (respectivement décrites comme le pôle (-) et le pôle (+)). A 
chaque pôle est donc associé une caractéristique de l’individu pour le trait mesuré. Une note à un facteur 
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12est  d’autant  plus  éloignée  de  la  moyenne (que ce  soit  vers  le  pôle  (+),  ou  vers  le  pôle (-))  que  les 
caractéristiques du trait de personnalité décrites par ce pôle seront applicables au sujet. 
Les  facteurs  permettent  donc  de  discriminer  les  individus  comme  il  s’agissait  de  le  faire  lors  de  la 
détermination de leur profil de jeu. Il paraît donc opportun de tenter de mettre en évidence, par des 
régressions économétriques, une corrélation entre la note à chacun de ces facteurs (variable expliquée) et 
le profil de l’individu (caractérisé par deux variables explicatives binaires). 














A – « Cordialité chaleur »  6,95  -1,42**  -0,35 
E – « Dominance »  5,8  0,14  2,2** 
G – « Respect des conventions »  5,55  -1,18*  -1,75* 
** seuil de significativité à 5% 
* seuil de significativité à 10% 
 
- La note des individus envieux au facteur A (« Cordialité chaleur ») est significativement plus faible que 
celle  des  joueurs  classiques.  Cet  écart  signifie  que  les  individus  envieux  sont  sensiblement  moins 
chaleureux que les individus classiques dans leurs relations interpersonnelles. Précédemment, nous avons 
présenté le joueur mu par l’envie comme un individu qui ne poursuit que sa propre éminence : il ne jouit 
qu’à condition d’en avoir plus que son adversaire. Dans ce sens, nous pouvons le percevoir comme 
quelqu’un de plutôt en retrait dans ses relations interpersonnelles, plutôt sur ses gardes : précisons en effet 
qu’une petite majorité de ces joueurs envieux ont affirmé percevoir l’adversaire comme un individu lui-
même envieux
7, ce qui préjuge de relations plutôt tendues (chacun ne pourrait évidemment être satisfait 
de la relation en obtenant plus que l’autre). 
-  La  relation  établie  pour  le  facteur  E  (« Dominance »)  montre  que  le  joueur  équitable  est 
significativement plus dominant que le joueur classique. La valeur du coefficient (+2,2) illustre une forte 
propension à la dominance chez l’individu équitable : sa note moyenne est de 8 sur 10. Cette note illustre 
le  comportement  d’un  individu  qui  revendique  ses  convictions  et  se  montre  intransigeant  quand  la 
situation ne lui semble pas convenable. Selon l’intensité du sentiment du joueur, notre modèle théorique 
démontre que les joueurs équitables se montrent catégoriques face à certaines propositions de partage : ils 
affichent  un  refus  systématique  face  à  des  offres  qui  dérogent  à  leurs  propres  aspirations,  qu’est  la 
recherche d’une situation égalitaire. Des propositions se rapprochant d’un partage « presque » égalitaire 
seront  même  rejetées  par  des  individus  très  équitables.  De  là,  peut  être,  une  forte  caractéristique  de 
dominance chez ce type de joueur. 
- La note moyenne des individus envieux et équitables au facteur G (« Respect des conventions ») est 
significativement  plus  faible  que  celles  des  individus  classiques.  Ce  résultat  montre  que  les  envieux 
comme les équitables sont assez paradoxalement moins respectueux des conventions que les individus 
classiques, même si les mêmes raisons ne sont probablement pas identiques. 
Le crédo des joueurs envieux (« en avoir plus que son prochain ») pourrait justifier à lui seul qu’ils 
obtiennent une note basse au facteur : ils seraient en effet « par nature » peu respectueux des principes, 
des règles sociales qui définissent ce qui est « bien » de ce qui est « mal ». Par contre, la corrélation 
établie pour les joueurs équitables peut paraître surprenante : l’image d’un individu équitable qui aspire à 
une société égalitaire pousserait plutôt à les classer parmi les individus respectueux des conventions (et 
donc une note supérieure à la moyenne attendue à ce facteur). La relation est pourtant inverse : les joueurs 
équitables ont plutôt du mal à se conformer aux principes existants. L’explication tient peut-être à leur 
propre représentation du monde qui les entoure : le traitement des réponses apportées par les joueurs lors 
du questionnaire post-expérimental a montré que les individus équitables se voyaient évoluer dans un 
                                                 
7 Nous avons demandé à chaque joueur à l’issu du premier volet de notre expérience de nous dire s’il percevait l’adversaire 
plutôt comme un individu classique, envieux ou équitable. 
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considérer plutôt en marge des règles régissant leur société. 
 
Cette  première  approche  du  lien  entre  préférence  sociale  et  trait  de  personnalité  semble  donc  assez 
féconde : il n’est pas déraisonnable d’établir des corrélations entre le profil de jeu d’un individu et des 
caractéristiques fondamentales de sa personnalité. Dans ces conditions, des recherches ultérieures peuvent 
nourrir  l’ambition  de  déterminer  le  profil  précis  d’un  individu  (envieux,  équitable  ou  classique)  en 
fonction des résultats qu’il aurait obtenu au test de Catell, dès lors que l’échantillon permet des résultats 
significatifs sur chacun des types. 
En effet, le faible nombre d’individus équitables de notre échantillon ne nous permet guère d’espérer 
dégager des caractéristiques psychologiques précises pour ce type de joueurs (méthodologiquement, le 
nombre de degrés de liberté dans le modèle économétrique serait insuffisant). C’est pourquoi, nous avons 
regroupé envieux et équitables, espérant ainsi distinguer les traits psychologiques de ceux qui jouent en 
ne se souciant que de leur propre gain, de ceux qui comparent systématiquement leur gain avec celui des 
autres. 
Pour  cela,  un  modèle  PROBIT  a  été  estimé  en  choisissant  comme  variable  expliquée  le  profil  de 
l’individu (binaire : être classique (1) ou non (0) et comme variables explicatives les facteurs du test de 
personnalité. 
Nous avons dans un premier temps introduit tous les facteurs psychologiques pour ensuite effectuer un 
stepwise descendant. Au final, quatre variables psychologiques apparaissent significatives (à 10% pour 
deux d’entre elles). 
 
Facteurs significatifs à l’issue du stepwise descendant 
  Coefficient  Prob 
Constante  -3,99  0,012 
A – « Cordialité chaleur »  0,31  0,03 
E – « Dominance »  -0,24  0,086 
F – « Vivacité »  0,24  0,08 
G – « Respect des conventions »  0,36  0,007 
R²  0,29 
 
- La relation décrite pour le facteur A (coefficient positif) signifie qu’une note basse caractérise plus 
vraisemblablement le groupe des individus non classiques : ils sont plus réservés dans leurs relations 
sociales, en partie peut-être parce qu’ils estiment, plus que les autres, avoir affaire à des adversaires 
envieux qui désirent les léser dans le partage. 
-  La  relation  au  facteur  E  (coefficient  négatif)  montre  que  les  individus  dominants  sont  plutôt  non 
classiques et qu’à l’inverse, les individus qualifiés de respectueux des autres dans leurs relations sociales, 
sont plus probablement classiques. Cette caractéristique des classiques illustre bien leur comportement 
dans le jeu d’ultimatum : en tant que répondant, le joueur classique s’accommode de toute proposition 
émanant de l’offreur. A l’inverse l’essentiel des refus proviennent d’individus envieux ou équitables qui 
ne se satisfont pas de la part qui leur a été octroyée. 
- Les individus spontanés, vifs (facteur F) sont plus probablement classiques tandis que ceux dits sérieux 
ou retenus caractérisent plus vraisemblablement les non classiques. A l’inverse de l’individu classique qui 
se  réjouit  de  son  sort  sans  jamais  chercher  à  se  comparer  à  l’adversaire,  l’individu  non  classique 
conditionne,  lui,  la  qualité  de  sa  relation  avec  l’autre  à  l’obtention  d’un  partage  qu’il  apprécie 
relativement à celui de l’autre. Il fait certainement preuve dans ce sens de moins de retenue dans ses 
relations sociales. 
-  Le  coefficient  de  la  variable  G  (« Respect  des  conventions »)  suggère  que  les  individus  dits 
« irrespectueux »  des  conventions  sont  non  classiques  tandis  que  les  classiques  seraient  plus  en 
conformité avec les conventions établies. Ce facteur illustre la manière dont l’individu intègre les règles 
définissant ce qui est « bien » de ce qui est « mal ». Cattell précise qu’une note basse à ce facteur chez un 
individu peut être le signe qu’il s’est construit lui-même ses propres repères et normes sociales. Ainsi le 
joueur envieux, dont le leitmotiv est d’en avoir plus que son prochain, a dans ce sens défini ses propres 
conventions de comportement. 
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Tirant profit des apports de l’économie expérimentale, l’analyse des comportements stratégiques semble 
devoir s’orienter vers deux axes majeurs : d’une part, la prise en compte de l’autre dans les choix de 
l’individu à travers des « préférences sociales », d’autre part la prise en considération de l’hétérogénéité 
de ces préférences sociales. Cet article s’inscrit clairement dans cette logique : outre une modélisation de 
ces  comportements,  il  souligne  la  très  grande  diversité  des  préférences  et  propose  une  procédure 
d’identification des préférences individuelles. Il en appelle à un approfondissement des liens féconds que 
nourrissent déjà économie et psychologie : les comportements économiques des individus ne sont pas 
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15Annexe : grilles de prédictions théoriques 
 
En jeu d’ultimatum, l’offreur « mûrit » sa proposition de partage en tenant compte de la possibilité d’un 
refus du répondant si l’offre lui paraît insuffisante. Ce raisonnement de l’offreur suppose qu’il prend en 
compte la préférence de son adversaire. En information incomplète, cette préférence fait l’objet d’une 
conjecture en fonction de ce qu’il pense être la part des envieux et des équitables dans la population. 
Quatre modalités ont été envisagées sur le nombre d’envieux/d’équitables dans la population : peu, pas 
mal, beaucoup et énormément. Selon l’hypothèse que l’offreur formule, et selon ses propres préférences, 
ses choix diffèrent. La première grille ci-dessous présente la part que s’octroie un offreur, selon son 
propre degré d’envie et la représentation qu’il se fait de ses adversaires. 
 
Part (%) de l’offreur envieux selon les caractéristiques  
qu’il pense être celles de la population de répondants 









0  100  57,7  57,7  50  50  50  50  50 
                        
0,25  100  62  62  50  50  50  50  50 
0,25  100  62  62  50  50  50  50  50 
                        
0,42  100  65,4  65,4  54,4  54,4  50  50  50 
0,42  100  65,4  65,4  54,4  54,4  50  50  50 
                        
0,66  100  69,5  69,5  63  63  52,5  52,5  50 
0,66  100  69,5  69,5  63  63  52,5  52,5  50 





























1  100  74,2  74,2  70,7  70,7  61,8  61,8  50 
 
Nous pouvons établir de la même façon la part exigée par le joueur, en fonction de son degré d’équité et 
de sa croyance dans la distribution des sentiments de ses adversaires. 
 
Part (%) de l’offreur équitable selon les caractéristiques  
qu’il pense être celles de la population de répondants 
  








0  100  57,7  57,7  50  50  50  50  50 
                        
0,25  100  52  52  50  50  50  50  50 
0,25  100  52  52  50  50  50  50  50 
                        
0,42  50  50  50  50  50  50  50  50 
0,42  50  50  50  50  50  50  50  50 
                        
0,66  50  50  50  50  50  50  50  50 
0,66  50  50  50  50  50  50  50  50 






























1  50  50  50  50  50  50  50  50 
 
On  constate  alors  aisément  que  la  préférence  sociale  ne  peut  directement  être  déterminée  du 
comportement. Ainsi prenons l’exemple de deux joueurs ayant tous les deux accepté le partage 70/30 et 
refusé le partage 80/20, et qui ont, lorsque est venu leur tour de formuler un partage, proposé une offre 
65/35. 
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    q )  et  peuvent  indistinctement  être 
considérés comme équitables (ils sont alors à l’extrême gauche et en haut du tableau) ou envieux (ils 
peuvent alors être dans de nombreuses cases, de l’extrême gauche et en haut à l’extrême droite et en bas). 
Toutefois si les deux cas sont envisageables, ils ne sont certainement pas aussi probables. Considérer ces 
joueurs  comme  équitables  revient  à  leur  prêter  une  vision  extrêmement  étriquée  du  monde  qui  les 
entoure : ils s’estiment très majoritairement entourés d’adversaires globalement indifférents au sort des 
autres). A l’inverse, considérer que ces joueurs  sont envieux revient à leur prêter une représentation 
beaucoup moins restrictive des autres. Pour cette raison, ces joueurs ont été classés parmi les envieux. 
Ce  procédé  a  été  reproduit  pour  l’ensemble  des  joueurs  dont  le  comportement  ne  permettait  pas  de 
déterminer directement la préférence sociale. 
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